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INTEGRANTES DEL DIRECTORIO DE LA EMPRESA 
CALVINOR 


Versión taquigráfica de la reunión realizada 
el día 12 de abril de 2005 


(Sin corregir) 


PRESIDE: Señor Representante Homero Viera. 


MIEMBROS: Señores Representantes Richard Charamelo, Carlos Enciso Christiansen, María Moraes, 
Aníbal Pereyra, Jorge Romero Cabrera y Hermes Toledo. 


DELEGADO 
DE SECTOR: Señor Representante Jorge Patrone. 


ASISTE: Señor Representante Alberto Casas. 


INVITADOS: Por CALVINOR, señores Duilio Parma, Vicepresidente y contador Andrés Macció. 


SEÑOR PRESIDENTE (Viera).- Habiendo número, está abierta la reunión. 


La Comisión de Ganadería, Agricultura y Pesca tiene el agrado de recibir al Directorio de la empresa 
Calvinor, representado por el Vicepresidente, señor Duilio Parma, y por el contador Andrés Macció. 


La semana pasada recibimos a trabajadores de la empresa Calvinor, quienes nos dieron determinada 
información sobre la problemática que están atravesando. 


Para continuar con el estudio del tema, hoy estamos recibiendo al Directorio de la empresa y mañana nos 
visitará el señor Subsecretario de Ganadería, Agricultura y Pesca. 


SEÑOR PARMA.- Agradezco la invitación de la Comisión. Estamos a las órdenes de los señores 
Diputados por si quieren conocer algunos de los problemas que tiene Calvinor o hacernos preguntas. 


SEÑOR CHARAMELO.- En primer término, quiero agradecer la presencia de nuestros invitados. A 
título informativo, quiero que sepan que pueden contestar, si desean hacerlo. 


Lo que queremos es conocer la opinión de todas las partes involucradas, tanto del gremio de los trabajadores 
como de los Directores de la empresa. 


Quisiera saber cuál era el estado de la empresa cuando el señor Parma la tomó a su cargo y cuál es la 
situación actual, debido a que apareció un grupo inversor en el que una de las cabezas lleva mi apellido y, 
obviamente, lo conozco. Me gustaría saber si la empresa sigue estando gestionada por el señor Parma, si ese 
grupo ya la tomó y cuál es realmente la vinculación que hay. 


Por otra parte, deseo saber cuál es la situación financiera, porque nos parece que algunos datos que nos dio el 
gremio no son correctos. Por lo menos, la información que tengo -que no fue dada por los trabajadores- 
difiere un poco de los datos que nos dieron, por lo que me gustaría que hicieran un "racconto" de la situación. 


SEÑOR MACCIÓ.- El señor Diputado Charamelo hace mención a la situación actual de la empresa y 
a que ha habido algún tipo de divergencia con respecto a la información dada por los trabajadores. La 
empresa recibió la versión taquigráfica de la reunión que mantuvo esta Comisión con los trabajadores, 
y efectivamente existen datos que entendemos deben haber sido dados con total buena voluntad, pero 
que difieren de la realidad. 


Por ejemplo, se establece que hoy la empresa posee en tanques 1:500.000 litros de vino. Eso es correcto, pero 
en ese mismo momento se establece que eso equivale a US$ 2:400.000. Si tomamos valores fictos, el vino en 
tanque tiene un precio de $ 6, y si tomamos valores de mercado, el precio es de $ 9. Por lo tanto, si se trata de 
1:500.000 litros de vino en tanque nunca pueden llegar a valer US$ 2:400.000. Eso da una imagen que no es 
acorde con la realidad. 


Con respecto a ese tema, también quiero manifestar que de esos 1:500.000 litros de vino, VIBOBUSA posee 
450.000 litros de la zafra 2003-2004, mientras que en la zafra 2004-2005 se produjeron 1:100.000 y, por lo 
tanto, son correctos los datos que se han aportado. 


Mediante un acuerdo que se hizo con el Ministerio de Ganadería, Agricultura y Pesca, quienes tuvieron la 
posibilidad de conseguir un préstamo -tanto los productores del norte como los trabajadores que, en su 
momento, también hicieron gestiones- obtuvieron un crédito de US$ 120.000, que tenía el destino de hacer la 
vendimia, evitando las posibilidades de quiebre en el proceso de recolección de la uva, en función de la 
debilidad financiera que en ese momento tenía la empresa. La figura que se tomó para que el Ministerio 
otorgara ese crédito fue la Asociación de Productores Viticultores del Norte, que es el conjunto de los 
productores que remite uva a VIBOBUSA. Ellos crearon esta sociedad y a ellos se les dio el crédito, con la 
garantía de 1:100.000 litros o el equivalente de toda la producción, tanto la de VIBOBUSA como la de los 
propios productores. 


La propiedad de esos 1:100.000 litros de vino es de la Asociación de Productores del Norte que, a su vez, lo 
prendó como garantía del préstamo que se dio por US$ 120.000. Nuevamente, la figura que se otorgó en ese 
momento para que el conjunto pudiera solucionar la situación fue que VIBOBUSA, mediante un comodato 
gratuito, diese la prestación del servicio para que se pudiera vinificar toda la uva producida, tanto la de los 
productores como la propia. VIBOBUSA remitió la uva a los productores y en conjunto se hizo la 
vinificación. 


Quiere decir que esos 1:100.00 litros que hoy están en los tanques de VIBOBUSA, que se vinificó con su 
equipamiento y su personal, hoy están en garantía ante el Ministerio de Ganadería, Agricultura y Pesca, con 
una prenda sobre la totalidad de ese vino. 


SEÑOR CHARAMELO.- Equivale a US$ 120.000. 


SEÑOR MACCIÓ.- Supera largamente ese valor. Esa fue la figura más homogénea o sana que se pudo 
lograr para poder garantizar la recolección del conjunto de la producción que, además, en los hechos, 
fue muy buena en cantidad y calidad. 


SEÑORA MORAES.- Voy a formular un par de preguntas. 
Tengo a la vista el documento del compromiso de compraventa entre la empresa PARMA y la CND. Una de 


las pautas dice textualmente: "Por su parte, la compradora se obliga a transferir sin contraprestación el 5% 
del paquete accionario a los productores remitentes de uva a VIBOBUSA. Obligación que será cumplida en 


cuanto estos hayan constituido una sociedad, a efectos de adquirir dichas acciones. La titularidad de ese 5% 
de las acciones conferirá el derecho a designar un director en la sociedad". 


Quisiera saber si eso se llevó a cabo, porque usted recién hizo alusión a que la empresa le dio gratuitamente a 
los productores toda la infraestructura para la vendimia. ¿Existe ese 5% de acciones de los productores? 


SEÑOR MACCIÓ.- Es correcto. Ese 5% fue y sigue siendo propiedad de los productores. Lo único que 
todavía los productores no han conformado es la sociedad para hacer el traslado. En realidad, esta 
sociedad se formó a los efectos de la vinificación. 


SEÑORA MORAES.- A eso apunta mi segunda pregunta. Quisiera saber si la sociedad que se 
conforma ahora para conseguir el préstamo de US$ 120.000 que otorga el Ministerio, sirve o no para 
que se conforme la titularidad de ellos en ese 5% de la empresa. 


SEÑOR MACCIÓ.- La titularidad la tuvieron siempre. Esta sociedad podría perfectamente ser el 
vehículo para eso. No soy un experto jurídico, pero creo que es lo que corresponde. 


SEÑOR CHARAMELO.- Quiero referirme nuevamente a la situación en la que hoy está la empresa. 
En ese sentido, me gustaría que hiciera un análisis de su situación financiera y nos diera la explicación 
de por qué el grupo económico, representado por Charamelo, quiere participar en la elaboración o 
quedarse con la planta. Además, quiero saber si eso se debe a que hay incumplimiento de parte del 
señor Parma. 


No entiendo por qué cuando la empresa firma el documento entrega una ínfima parte del capital y el resto lo 
va a pagar -creo- en diez años. Tampoco sé por qué hoy no es rentable una empresa que por año elabora más 
de un millón de litros de vino y por qué se llegó a la situación de pedir un préstamo para la vendimia. 


Quisiera saber qué tan grave es la situación para que en algún momento se haya corrido el rumor de que ya 
había un grupo económico gestionando la empresa. 


SEÑOR MACCIÓ.- Con respecto a la negociación del paquete accionario, voy a ceder la palabra al 
señor Parma, que es el propietario de la empresa, para que desarrolle el tema. Mis funciones, 
básicamente, refieren a la gestión de la empresa. 


En cuanto a por qué la empresa llega a esta situación, tendríamos que ir un poco más atrás en el tiempo. 
Como dijo el señor Diputado, la empresa realiza una licitación en enero de 2002 y en ese momento se elabora 
un proyecto a los efectos de la participación por el término de diez años, lapso de repago de la deuda. 


Cuando se confecciona el proyecto, en enero de 2002, la historia del precio promedio de venta de la empresa 
era de US$ 2,20 el litro. La empresa se empieza a gestionar el 30 de mayo de ese año y a los veinte días, o 
sea el 20 de junio, se produce el quiebre de la paridad cambiaria. El proyecto había establecido como 
posibilidades de ingreso a lo largo de todo su desarrollo una base de US$ 2,20, y según un análisis de 
sensibilidad que se hizo para verificar su viabilidad, se la llevó a US$ 1,80 pero, en los hechos, en agosto de 
2002 el precio promedio de venta del litro llegó a US$ 1,08. 


Los componentes básicos del litro de vino se ajustaron por el dólar porque todos ellos, ya sea tapón, cápsula, 
y botella son importados. En ese año, el costo de la uva pasó de US$ 4,50 a US$ 9; ese es el costo que fija el 
Poder Ejecutivo como un indicativo. Por lo tanto, la uva -que es con lo que se produce el vino- y todos los 
componentes que determinan la estructura de costos se revaluaron de la misma manera que el dólar, mientras 
que el costo promedio de los ingresos pasó de US$ 1,20 a US$ 1,08. Eso ocurrió a los veinte días de haber 
comenzado la gestión. Obviamente, no estaba previsto que ocurriera una situación de esta índole. 


Todo el proyecto estaba basado en una estructura de financiamiento dada por determinadas líneas bancarias, 
fundamentalmente del Banco Comercial, que cierra el 30 de julio. Es decir que después de sesenta días de 
haber comenzado la gestión ocurrieron dos hechos de absoluta gravedad, a pesar de lo cual la empresa siguió 
funcionando y tuvo, como único camino posible, que empezar a mejorar los ratios de su gestión. 


Voy a dar algunos datos de los balances, que cierran en marzo de cada año. Marzo de 2002 corresponde a la 
gestión anterior, es decir que es la gestión cero, a partir de la cual se empieza a manejar la empresa. Como 
dije, la opción que quedó fue la de comenzar a hacer más eficiente la gestión de la empresa y a tratar de 
mejorar el precio promedio a través de una diferente composición de lo que era la venta. Obviamente, no se 
podría haber tomado como camino alternativo un aumento de precios tal que volviera a dar los US$ 2,20 
porque eso hubiera sacado a la empresa del mercado. Por lo tanto, cuando se toma la empresa, el 75% de las 
ventas que realizaba eran de vino de precio medio o medio bajo, llámese 3 litros o 1litro y medio. Esa 
reestructura para mejorar el precio promedio hizo que hoy la empresa, a través de una serie de mejoras en los 
viñedos y, fundamentalmente, en la enología, tenga como producto final que el 50% es medio bajo y el otro 
50% es medio alto. Ese fue el camino que se eligió para mejorar el precio promedio. 


Alternativamente, se trató de hacer eficiente a la empresa en sus variables económicas. En el año 2002 los 
gastos de administración representaban el 21% de la venta; en 2003 se pudieron bajar al 15%; en 2004 al 
14% y, según los últimos datos que tenemos, por un balance intermedio, en noviembre de 2004 se llegó a un 
13%. 


En 2002 -gestión anterior- los gastos de venta eran del 43% y a noviembre de 2004 constituían el 23%. Las 
dos medidas que se tomaron para poder llevar adelante esos dos "shocks" que ocurrieron en sesenta días 
fueron las siguientes: mejorar los rendimientos de las vides, mejorar la enología para mejorar el producto 
final y su precio promedio y, además, hacer más eficiente las variables fundamentales de la empresa. 
Lamentablemente, ese esfuerzo que se hizo -y que se siguió haciendo- quizás no fue lo suficientemente 
importante -o debió haber sido aún mayor- como para haber sacado a la empresa de una situación crítica 
desde el punto de vista del financiamiento. 


Todo esto se hizo en un entorno de falta de líneas de financiamiento acordes, que se tuvieron que ir 
desarrollando en forma propia a través de "factoring" u otros elementos, pero nunca con posibilidades de 
financiamiento a más largo plazo. 


SEÑOR PARMA.- CALVINOR tuvo pérdidas durante una cantidad de años y para revertir esa 
situación precisábamos tres años -que terminan ahora- de labor permanente, a fin de convertirla en 
lucrativa. Entonces, en enero de 2002 tomamos la decisión de presentarnos al llamado de precios de la 
CND. 


Como dijo el contador Macció, teníamos las líneas de crédito adjudicadas para cubrir esos tres años y 
contábamos con un aval de US$ 1:000.000 del Banco Comercial para cubrir la deuda con la CND, pero 
cuando fuimos a buscar todo eso, nos encontramos con que no había nada. Ese fue el inicio de los problemas 
de Calvinor mientras yo estaba al frente de la empresa, y después fueron creciendo. Ante la imposibilidad de 
solventarlos con nuestros propios recursos buscamos inversores durante un período largo de tiempo, pero 
hasta ahora ello no se ha podido concretar. Han aparecido algunos, inclusive del exterior, pero no se pudo 
lograr una venta o una participación de accionistas con aporte de capital. 


Actualmente Calvinor no tiene recursos para subsistir. Lo que había que hacer era aportarle dinero, pero no 
fue posible. Con el escaso capital que se consiguió se hizo algo, pero no era todo lo que realmente 
precisábamos. Yo ingresé a la empresa porque me pareció un muy buen negocio a futuro, pero 
lamentablemente la situación se revirtió. Cuando ocurrió la devaluación teníamos mucho dinero invertido en 
créditos a nuestros clientes de supermercados y gastronomía, y cuando logramos cobrar lo que vendimos a un 
dólar de $ 14, este estaba a $ 30. Quiere decir que recibimos la mitad del dinero que debíamos cobrar. 


Estos son los motivos que fueron creando esta situación. Lo que decimos está avalado por documentos. 
Tenemos balances y copia del aval del Banco Comercial, y los documentos que nos soliciten para confirmar 
lo que estamos diciendo. Quedamos a las órdenes para lo que puedan necesitar. Reitero que la búsqueda de 
inversores ha sido prácticamente permanente, pero por unos cuantos motivos que podríamos mencionar no ha 
sido posible lograrlo. 


SEÑOR PATRONE.- Es claro que en estos momentos no hay capital, pero quisiera saber si existen 
estudios o algún plan de negocios a futuro, y cuál es la perspectiva de culminación de esta situación. 


SEÑOR PARMA.- Habría que solucionar el problema de flujo de capital. Estoy seguro de que 
contamos con los elementos y la capacidad necesaria para hacer de Calvinor una empresa realmente 
lucrativa y fuerte. En ese sentido, el contador Macció les va a mostrar los datos de INAVI, el organismo 
que regentea toda la información acerca de la venta de vinos, y el lugar en el que estamos colocados, 
para darles una idea acabada de que Calvinor es todavía una empresa fuerte. El problema es que no 
puede desarrollarse. Estamos atados de pies y manos al no tener flujo de capital. Por ese motivo 
estamos dispuestos a buscar fórmulas en conjunto. Se propuso a los productores del norte, por 
ejemplo, una sociedad en conjunto, con aporte de dinero para poder seguir trabajando. Eso sería lo 
más apropiado y lo más lógico, pero ni ellos ni nosotros tenemos acceso a lo que se está necesitando, 
que es el dinero. 


Evidentemente, como bodega, Calvinor es un modelo, y tiene excelentes posibilidades, pero estamos atados - 
reitero- por la falta de flujo de capital. 


SEÑOR PRESIDENTE.- Según la información del Banco de la República con la que contamos, desde 
que se inició este proceso de compra, a la Corporación Nacional para el Desarrollo se le ha hecho una 
entrega de US$ 145.000 por parte de la empresa del señor Parma. Si esto es así, pregunto a cuánto se 
cotizó el precio total inicial del negocio y cuánto era cuando se convino la transacción. 


SEÑOR PARMA.- El contrato con la Corporación Nacional para el Desarrollo establecía una entrega 
inicial de US$ 100.000, y de US$ 1:000.000 a pagar en diez años. 


SEÑORA MORAES.- Tenemos documentos que establecen que en el momento en que se hace el 
contrato de compraventa se entrega a la empresa compradora un volumen importante de vino. En ese 
mismo contrato existe una cláusula por la que se da a la empresa quince meses de gracia. Digo esto 
haciendo alusión a lo que comentaba el contador Macció sobre los plazos tan cortos que encontraron 
cuando se produjo el problema del dólar. En el mismo documento también se hace referencia a que 
faltaría completar el stock de vino, que la empresa vendedora se compromete a completar con 286.000 
litros. Quisiera saber concretamente cuántos litros de vino en stock recibe la empresa compradora en 
el momento de hacerse el contrato de compraventa. 


SEÑOR MACCIÓ.- La base sobre la cual se hizo el llamado a precios en enero de 2002 establecía que 
la empresa se entregaba con un capital de trabajo de US$ 500.000. Aclaro que capital de trabajo es la 
diferencia entre el activo corriente y el pasivo corriente. Dentro del activo corriente están básicamente 
los deudores, el vino y los insumos. Lo que acuerda la empresa en su momento es que esos US$ 500.000 
serían abonados solo con vino. Los deudores no se tomaron en cuenta a los efectos de la compraventa, 
sino que siguieron siendo propiedad de la parte vendedora. A los efectos prácticos, lo que se estableció 
fue que lo único que iba a integrar esos US$ 500.000 era el stock de vino, que en ese momento estaba en 
el orden de 1:300.000 litros. 


SEÑOR CHARAMELO.- Me voy a basar en los números que se manejan. Ustedes firman un contrato 
y se quedan con las acciones de Calvinor o compran un paquete con una entrega de US$ 100.000 y 
US$ 1:000.000 a pagar en diez cuotas, teniendo como stock cuatrocientos mil litros de vino o un poco 
más. 


(Diálogos) 


Cuando asumen en febrero de 2002, ¿con qué stock cuentan? Cuando asumen, ¿con cuántos litros 
de vino encuentran la bodega? 


SEÑOR PARMA.- La bodega tenía 1:490.000 litros de vino libres de prenda. 


SEÑOR CHARAMELO.- Es decir que asumen con más de 1:490.000 litros de vino que vienen de 
arriba al nuevo grupo. 


SEÑOR MACCIÓ.- En las bases de la propuesta se establecía que la empresa se entregaba con un 
capital de trabajo de US$ 500.000. Ese capital de trabajo estaba compuesto básicamente por vinos. Esa 
era la base de la propuesta general. 


SEÑOR CHARAMELO.- Acá se hace un negocio en el cual un grupo, encabezado por el señor, asume 
la empresa Calvinor con un stock que equivale al capital de trabajo que recién mencionaba, de más de 
un millón de litros de vino. En realidad, hacen una inversión con un sustento de capital que viene de 
atrás. Comparto las cifras que manejaban en cuanto a que el negocio se toma con un dólar a $ 9 y que 
en la crisis pasa a $ 18 o $ 20, pero hay que tener en cuenta que, si bien los precios se rigen por el dólar, 
la uva se compra en pesos. No veo la influencia que pueda tener la compra de los corchos y el 
embotellado -debe ser ínfima-, ya que se compra y se vende en pesos. Es cierto que la referencia al 
dólar se fue, pero también es cierto que se entra a un negocio en el que hay de antemano un stock de 
más de un millón de litros de vino que lo sustentan. Se ingresa a ese negocio con una entrega de tan 
solo US$ 100.000, que están respaldados por ese stock de vino. En definitiva, se hace un negocio sin un 
capital que sustente una posible devaluación como la que hubo. Creo que más del millón de litros de 
vino representan una suma importante de dinero. No sé cuánto representa en el total la suba del dólar 
y los costos de los corchos y de las botellas. Quisiera que se me explicara la situación, porque creo que 
el grupo accede a una suma importante sin la liquidez necesaria para solventar una parte de lo que se 
había establecido en el contrato. 


SEÑOR MACCIÓ.- Usted decía que la uva con la cual se hace el vino no había aumentado. Le dije al 
principio que la uva había aumentado de $ 4,5 a $ 9. Todos los componentes de la estructura 
aumentaron el 100%, mientras que el valor de los ingresos bajó de US$ 2,20 a US$ 1,08. 


Los litros de vino a los que hace referencia eran los componentes del capital de trabajo con los cuales se 
accedía a la empresa según las condiciones normales. Pero no solo basta tener los litros en los tanques, sino 
que hay que contar con todos los insumos necesarios para realizar la venta, invertir o desarrollar la política 
agropecuaria que se estableció en el viñedo, que hizo que en el 2002 la productividad pasara de 387.000 litros 
a 700.000 litros en el día de hoy. Esos ingresos que se destinaron a la tierra fueron los que se invirtieron para 
que tuvieran una productividad equis años más adelante y no en forma inmediata. Una bodega no significa 
solo tener los vinos en los tanques; es una parte muy importante, pero en la estructura de costos, dependiendo 
del sector de venta al que se apunte, el vino puede representar el 50% de la estructura total o inclusive menos 
del total del costo de venta. 


SEÑOR TOLEDO.- Según afirmaciones de los trabajadores, habría sido necesario un capital de giro 
de US$ 600.000 para asegurar el funcionamiento de la empresa. Quisiera saber si esto es así y si se 
contaba con ese capital de giro o si se presumía conseguirlo en algún banco de plaza. Me gustaría saber 
si se consiguió o no. 


Obviamente, el compromiso asumido no se cumplió. Quisiera saber si en el convenio que se firmó en enero 
de 2005 entre cuatro partes se obliga a la empresa a vender en el término de seis meses. Si esto fuera así, me 
gustaría saber si hay interesados. 


SEÑOR MACCIÓ.- Quiero aclarar que el capital de trabajo necesario para el primer año era de 
US$ 300.000, que corresponden a los créditos que no se pudieron obtener porque ya estaban 
concedidos por el Banco Comercial. Lo mismo sucedió con el aval de US$ 1:000.000 al que se refería el 
señor Parma -tenemos acá la carta que establece que ya había sido otorgado-, que en los hechos no se 
entregó porque el banco cerró el 30 de julio. 


Con respecto a la venta, se acordó con el Ministerio establecer un plazo máximo de seis meses para la venta 
de la empresa. Estaba implícito que la empresa iba a necesitar un aporte que en su momento se estimó en 
US$ 330.000 para sobreponerse o llevar adelante ese plazo de seis meses. De esa parte, lo único que se 
otorgó fueron US$ 120.000 con destino a la vendimia. 


SEÑOR TOLEDO.- Pregunté si era cierto que no se había podido cumplir con el compromiso, es decir 
que solo se entregaron US$ 100.000 y luego US$ 45.000. También quisiera saber si es cierto que se 


entregaron cheques que rebotaron. 
Por otro lado, quisiera saber qué papel juega el Banco de Seguros del Estado en este tema. 


SEÑOR MACCIÓ.- Se entregaron los US$ 100.000 originales y una cuota de US$ 33.000. 
Efectivamente, se hicieron pagos con documentos que, lamentablemente, no se pudieron levantar. 


Se había conseguido un aval en el Banco Comercial, pero no se pudo hacer efectivo. Sí se obtuvo en el Banco 
de Seguros del Estado con un seguro de cauciones, con garantías reales. 


SEÑOR TOLEDO.- Me parece que la última pregunta no quedó del todo contestada. Quisiera saber si 
hubo interesados en la adquisición de la empresa y quiénes lo estuvieron. 


SEÑOR PARMA.- Es correcto que hubo y hay postulantes para la compra. Los hay y los ha habido. Se 
trataba de firmas importantes, pero fueron quedando fuera del camino. Hoy en día, hay una empresa 
recomendada por los productores empresarios del norte que está muy interesada en la compra, pero 
quiere la palabra del Subsecretario de Ganadería, Agricultura y Pesca de que habrá seguridad, de que 
no habrá inconvenientes, es decir, que no habrá idas y vueltas en todo esto. He solicitado una audiencia 
con el señor Subsecretario, pero aún no la he tenido porque me han explicado que está muy ocupado. 


Se han dejado de lado una cantidad de empresas -en este momento no tengo los apuntes- como Carrau y 
Compañía S.A. -la casa mayorista, no la bodega-, San Francisco -la gente que está en Progreso-, que estuvo 
muy interesada, unos inversores cordobeses que han venido varias veces acá y el señor Bouza, quien tiene 
una bodega pequeña, pero ejemplar. Hemos tratado de obtener interesados en esto, pero por un motivo u otro 
se han desinteresado del tema. La realidad de hoy es que está interesado este señor -no estoy diciendo que sea 
el comprador-, que quiere que el señor Subsecretario le diga: "Usted haga su propuesta; nosotros estamos 
dispuestos a aceptarla, si corresponde". 


SEÑORA MORAES.- Como Diputada del departamento de Artigas y oriunda de Bella Unión, conozco 
perfectamente el tema. Como se podrán imaginar, mi mayor deseo es que Calvinor siga existiendo en 
Bella Unión. 


Me ha llegado la preocupación de los trabajadores y de los productores que están allí, quienes nos dan 
información y nos hacen preguntas con respecto a cómo marcha la cuestión. Hace dos días, uno de los 
productores me llamó muy preocupado, diciéndome que ya habían empezado a caer embargos a la empresa, 
que obviamente no tienen nada que ver con la empresa vendedora, sino que son de proveedores. Su 
preocupación radica en que si se siguen sumando esas situaciones cada vez esté más distante la posibilidad de 
que Calvinor se venda. 


A efectos de que la situación me quede clara, ¿esto es así? ¿Están cayendo embargos de proveedores a la 
empresa? 


SEÑOR MACCIÓ.- Lamentablemente, eso es cierto, pero se han ido levantando las restricciones. Hoy 
en la tarde se firmará un acuerdo para levantar el embargo al que hacía referencia la señora Diputada. 
Obviamente, la situación de la empresa no permitirá que pase mucho tiempo para que cambie su 
paquete accionario; no lo permite el giro de la empresa. Entre las dificultades, se han ido solucionando 
los problemas que fueron apareciendo. 


SEÑOR ENCISO CHRISTIANSEN.- Quisiera saber cuál sería el monto mínimo para poder 
recapitalizar la empresa a corto plazo, en función de una posibilidad a nivel bancario o de algún 
inversionista, de acuerdo con los porcentajes que puedan corresponder, teniendo en cuenta una posible 
asociación o venta. 


SEÑOR MACCIÓ.- Una de las propuestas que se hizo -lo voy a decir para que adviertan que el dato 
que voy a dar también está avalado objetivamente en una visión desde fuera de la empresa- evaluaba el 
capital de trabajo necesario en US$ 254.000. La evaluación que nosotros hacemos de capital de trabajo 


es del orden de los US$ 300.000. Esta es la cifra básica que necesita la empresa, a los efectos de poder 
seguir funcionando normalmente. 


A pesar de los datos financieros que les he dado -que son los que ahora terminamos de resumir en una cifra- y 
a pesar de las dificultades que tuvo que enfrentar la empresa, esta ha logrado determinados objetivos que se 
habían fijado desde el inicio, como el aumento del 60% de la productividad de sus viñedos y la diferente 
composición de las ventas, en función de una mejora enológica fundamental. Desde el inicio Calvinor era 
evaluada como una empresa que solo producía vinos blancos y rosados de calidad, pero esa situación se ha 
revertido, a tal punto que en el año 2004 la empresa gana una medalla de oro en Mendoza con el Tannat 
reserva. Luego lanza al mercado productos nuevos, como los espumantes "demi sec" y saca una medalla de 
plata. En un año plagado de complejidades, mientras las exportaciones totales en litros de vino bajaron un 
28% y las empresas que se encuentran en los primeros lugares del ranking de exportaciones bajaron un 17%, 
las exportaciones de Calvinor en litros solo bajaron un 7%. 


No hay que mencionar solo las malas noticias, que son malas de por sí. La situación de la empresa es 
complicada, pero hay un esfuerzo, fundamentalmente de sus trabajadores y de sus productores, y por el 
conjunto de elementos que componen la empresa, que ha permitido estos avances. 


SEÑOR PARMA.- Podríamos dejar a la Comisión las cifras de venta de los últimos años, de manera de 
que vean el porcentaje de mercado que tiene Calvinor hoy en día, que es la segunda bodega en ventas. 


El interés de ustedes es salvaguardar la empresa y, en este sentido, quiero destacar que dentro de la situación 
económica de la empresa, la falta de flujo de caja es sumamente importante. Si está al alcance de ustedes 
apoyarnos en eso, como principal de la empresa, yo doy un paso al costado. Lo importante es que se pueda 
mantener la empresa. Eso es lo que estamos buscando en estos momentos. No se trata de afán de lucro sino 
de buscar una solución que nos salve y que se aplique en forma urgente porque, de lo contrario, estaríamos 
ante una catástrofe. 


Muchas gracias por su recibimiento. 
SEÑOR PRESIDENTE.- Gracias a ustedes. 


Se levanta la reunión. 


Montevideo, Uruguay. Poder Legislativo. 


